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vHALAMAN MOTTO
 Mundur satu langkah untuk seribu langkar kedepan.
 Berusahalah membangun sesuatu yang kamu inginkan dari diri kamu
sendiri “Berdikari” (ayah yang selalu membimbingku dalam kehidupan).
 Sabar dan iklas adalah ilmu yang sangat sulit dikuasai, tanamkan
dua hal tersebut sedini mungkin ( guru spiritual, Mbah Sudi).
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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) pelaksanaan strategi promosi yang
dilakukan oleh PT. Madubaru Yogyakarta untuk meningkatkan penjualan. (2) media promosi
yang digunakan PT. Maubaru Yogyakarta untuk menarik perhatian konsumen.
Subjek penelitian ini adalah staf bagian pemasaran PT. Madubaru Yogyakarta dan
masyarakat sekitar PT. Madubaru. Metode pengumpulan data dilakukan melalui wawancara
sebagai metode pokok dan dokumentasi sebagai metode pelengkap. Analisis data yang
digunakan adalah deskriptif kualitatif.
Hasil penelitian menunjukan bahwapromosi yang dilaksanakan melalui periklanan,
promosi penjualan, Personal selling, publisitas: 1) Periklanan yang dilakukan PT. Madu Baru
Yogyakarta hanya melakukan pemasangan spanduk. 2) Promosi penjualan PT. Madu Baru
Yogyakarta dilakukan dengan mengikuti bazaar yang diadakan dinas perkebunan dan
perdagangan sekitar Bantul . 3) Sales yang melakukan personal selling dianggap membutuhkan
waktu yang lama untuk memasarkan poduk ke ritel modern. 4) Publisitas yang dilakukan dengan
menjadi sponsor dalam kegiatan masyarakat, dan menjual wisata yang ada di perusahaan
dianngap dapat mengenalkan produk gula PT. Madu Baru Yogyakarta..
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Memasuki era globalisasi ini perkembangan dalam perekonomian
sangatlah pesat, setiap perusahaan mempunyai keunggulan produk yang
kompetitif dalam menghadapi para pesaingnya. Dengan  melakukan koordinasi
dari setiap fungsi perusahaan yang ada baik fungsi produksi, pemasaran, promosi.
Hal ini di lakukan dalam upaya memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Salah satu cara  yang dilakukan perusahaan agar poduk yang dihasilkan
perusahaan dikenal konsumen maka perlu dilakukan strategi promosi yang tepat
dan sesuai. Strategi promosi merupakan langkah-langkah yang secara berurutan
dari proses mempromosikan produk melalui media periklanan dan diikuti oleh
promosi yang lainya seperti personal selling, promosi penjualan, dan publisitas.
Melihat kondisi masyarakat di Indonesia kebanyakan menengah ke bawah,
dan untuk mencukupi kebutuhan sehari-hari masih susah. Apalagi dalam
kebutuhan rumah tangga yaitu gula pasir yang selalu dibutuhkan  dalam
kebutuhan rumah tangga. Adapun gula yang berada di pasaran sangatlah banyak
dan berbagai merek dan kualitas dengan harga yang berbeda. Gula di buat untuk
memenuhi kebutuhan konsumen akan rasa manis, yang biyasanya di gunakan
untuk membuat minumam, roti, dan keperluan lainya. Gula memiliki beberapa
2macam warna, bentuk butiran dan rasa. Oleh karena itu PT. Madu Baru adalah
perusahaan yang memproduksi gula pasir dan spirtus dalam produksinya. Gula
pasir sebagai produksi utama di buat untuk memenuhi kebutuhan pasar dalam
permintaan pasar. Dengan harga yang relatif lebih murah dan rasa yang lebih
manis di banding dengan gula dari pabrik lain.
Kemudian dalam kondisi persaingan usaha yang semakin ketat saat ini
perusahaan perlu memanfaatkan sumber dayanya dengan optimal, termasuk
berusaha menciptakan atau melakukan yang dapat mempengaruhi persepsi
konsumen, misalnya menghasilkan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan
keinginan konsumen. Perusahaan yang mempunyai citra yang baik di mata
konsumen mempunyai alternatif untuk bersaing pada tingkat harga dan spesifikasi
produk. Dengan memiliki citra yang baik perusahaan dapat tetap bersaing,
merebut dan bahkan memenangan persaingan pasar.
Promosi merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh para
pengusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Untuk
mewujudkan tercapainya kepuasan konsumen dan tujuan perusahaan diperlukan
strategi yang memungkinkan pencapaian tujuan tersebut. Strategi pemasaran
harus dirancang dan direncanakan dengan baik, sehingga sasaran dari perusahaan
dapat tercapai dengan baik pula.
3Permasalahan dan hambatan muncul pada promosi yang dilakukan PT.
Madu Baru Yogyakarta yaitu saat ini banyak perusahaan gula yang terus
bermunculan di Indonesia diantaranya, PG Sugar Group Companies, PG
Cepiring, PG Tjoekir, dan PG Rajawali I dan masih banyak yang lain. Promosi
yang dilakukan perusahaan-perusahaan tersebut memiliki konsep yang hampir
sama dalam mempromosikan produk gula.
Banyaknya gula pasir yang beredar dengan kualitas gula yang dihasilkan
oleh perusahan pesaing relatif lebih unggul, memiliki kualitas yang baik dan
harga yang terjangkau sehingga gula yang dihasilkan PT. Madu Baru kurang
begitu diminati konsumen. pesaing gencar melakukan promosi kepada konsumen
sehingga konsumen lebih mengenal produk gula dari luar Yogyakarta daripada
gula yang di produksi PT. Madu Baru.
PT. Madu Baru sendiri kurang melakukan promosi sehingga konsumen
kurang begitu mengenal produk yang dihasilkan perusahaan tersebut. Oleh karena
itu PT. Madu Baru harus menentukan strategi promosi yang akan diterapkan
agar produk yang diciptakan bisa bersaing dengan produk perusahaan lainnya dan
lebih bisa diminati oleh konsumen.
Data penjualan dari tahun 2010 (2.735.246 ton), 2011 (3.253.636 ton),
2012 (3.212.345 ton), 2013 (3.167.101 ton). Perusahaan menjalankan promosi
melalui periklanan, promosi penjualan, personal selling, dan publisitas. Terjadi
4kenaikan dan penurunan kaerna periklanan yang dilakukan perusahaan kurang
mngena kepada konsumen yang menjadikan kurang optimalnya penjualan yang
dilakukan pada  PT Madu Baru Yogyakarta.
PT. Madu Baru sebagai salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang
produksi gula pasir dan sepiritus dalam memasarkan produknya,untuk itu strategi
pemasaran yang tepat dan baik sangat mempengaruhi konsumen untuk membeli
barang tersebut. Oleh karena itu penelitian ini menjadikan strategi promosi PT.
Madu Baru Yogyakarta sebagai focus utama yang akan diteliti dan dievaluasi.
Strategi promosi merupakan hal yang penting karena akan membuat PT Madu
Baru Yogyakarta tetap dapat bersaing dan menghasilkan laba. Berdasarkan uraian
di atas, maka penelitian ini diberi judul “ Strategi Promosi Pada PT. Madu
Baru Yogyakarta”.
B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka identifikasi permasalahan
yang akan dibahas oleh penulis adalah
1. Banyaknya pabrik-pabrik gula pesaing PT. Madu Baru Yogyakarta.
2. Banyaknya gula pasir dari pesaing yang beredar di Yogyakarta.
3. Kurangnya promosi di PT. Madu Baru Yogyakarta
4. Volume Penjualan PT. Madu Baru yang belum optimal
5C. Batasan Penelitian
Mengingat begitu banyak dan kompleksnya permasalahan yang timbul, maka
diperlukan adanya pembatasan masalah untuk menghindari berbagai macam
presepsi yang muncul berkaitan dengan permasalahan ini. Oleh karena itu
penelitian ini agar dapat mencapai sasaran yang di harapkan, permasalahan
dibatasi pada Strategi  Promosi Pada PT. Madu Baru Yogyakarta.
D. Rumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah di atas, maka dapat dirumuskan
permasalahnya sebagai berikut: “Bagaimana pelaksanaan strategi promosi yang
dilakukan oleh PT. Madu Baru Yogyakarta?”
E. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian tugas akhir ini adalah untuk mengetahui pelaksanaan
promosi yang selama ini diterapkan pada PT. Madu Baru Yogyakarta
F. Manfaat Penelitian
1. Bagi penulis
Merupakan kesempatan yang baik untuk belajar menerapkan beberapa
teori yang diperoleh dari bangku kuliah terhadap permasalahan-permasaahan
yang ada dalam perusahaan.
62. Bagi perusahaan
Dapat dipakai sebagai informasi tambahan dan masukan dalam
melaksanakan penempatan strategi pemasaran untuk meningkatkan pangsa
pasar dengan lebih baik dan terencana.
3. Bagi Universitas Negeri Yogyakarta
Agar dapat dijadikan referensi atau ilmu pengetahuan khususnya
mahasiswa dan pembaca pada umumnya.
7BAB II
LANDASAN TEORI
A. Promosi
1. Pengertian Promosi
Promosi adalah suatu komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutkan, Tjiptono (2001 : 219).
Adapun pengertian lain promosi adalah suatu upaya atau kegiatan peusahaan
dalam mempengaruhi “konsumen actual” maupun  “konsumen potensial” agar
mereka mau melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan, saat ini atau
masa yang akan datang.
Konsumen aktual adalah konsumen yang langsung membeli produk yang
ditawarkan pada saat atau sesaat setelah promosi produk tersebut dilancarkan
perusahaan.dan konsumen potensial adalah konsumen yang berminat melakukan
pembelian terhadap produk yang ditawarkan perusahaan dimasa yang akan
datang, (Sistaningrum ,2002 : 98).
Dalam melaksanakan promosi agar dapat efektif perlu adanya bauran
promosi, yaitu kombinasi yang optimal bagi berbagai jenis kegiatan atau
pemilihan jenis kegiatan promosi yang paling efektif dalam meningkatkan
penjualan. Ada empat jenis kegiatan promosi, antara lain : (Kotler, 2001 :98- 100)
a. Periklanan adalah bentuk promosi non personal dengan mengunakan berbagai
media yang ditunjukan unutk merangsang pembelian.
8b. Personal selling adalah bentuk promosi secara personal denga presentasi lisan
dalam suatu percakapan dengan calon pembeli yang ditunjukan unutk
merangsang  tentangnya (pada umumnya bersifat ilmiah).
c. Publisitas adalah suatu promosi berbentuk non personal mengenai,
pelayanan atau kesatuan usaha tertntu dengan jalan mengulas informasi/berita
pembelian.
d. Promosi penjualan adalah suatu bentuk promosi diluar ketiga bentuk diatas
yang ditunjukan untuk merangsang pembelian.
Promosi penjualan yang dilakukan oleh penjual dapat dikelompokkan
berdasar tujuan yang ingin dicapai. Pengelompokan tersebut adalah sebagai
berikut :
a. Customer promotion, adalah promosi yang bertujuan untuk mendorong atau
merangsangsang pelanggan untuk membeli.
b. Trade promotion adalah promosi penjualan yang bertujuan untuk merangsang
atau mendorong pedagang grosir, pengecer, eksportir dan importer unutk
memperdagangkan barang/ jasa dari sponsor.
c. Sales-force promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan unutk
memotivasi armada penjualan.
d. Business promotion adalah promosi penjualan yang  bertujuan untuk
memperoleh pelangan baru, mempertahankan kontrak hubungan dengan
pelanggan, memperkenalkan produk baru, menjual lebih banyak kepelanggan
lama dan membidik pelanggan. Namun yang jelas apapun jenis kebutuhan
yang akan diprogramkan untuk dipengaruhi, tetap pada perencanaan
9bagaimana agar perusahaan tetap aksis dan berkembang. Apalagi jika
perusahaan tersebut mempeunyai lini produk lebih dari satu macam.
2. Tujuan Promosi
Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan dengan tujuan
untuk mendorong permintaan, sedang dalam praktiknya dapat dilakukan dengan
mendasarkan pada tujuan sebagai berikut:
a. Modifikasi tingkah laku
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan dengan tujuan untuk mengubah
tingkah laku konsumen agar sesuai dengan keinginan yang diharapkan oleh
perusahaan.
b. Membujuk
Promosi yang bersifat membujuk kurang disenagngi orang namun
kenyataanya sekarang ini banyak yang muncul adalah promosi yang bersifat
membujuk.  Promosi seperti ini diarahkan untuk mendorong pembelian.
Sering perusahaan tidak ingin memperoleh tanggapan secepatnya tetapi lebih
mengutamakan untuk menciptakan kesan positif. Hal ini dimaksudkan agar
dapat memberikan pengaruh dalam waktu yang lama terhadap perilaku
pembeli.
c. Memberikan informasi
Kegiatan promosi ditunukan untuk memberikan pasar yang dituju tentang
penawaran perusahaan. promosi yang bersifat informasi umumnya lebih
sesuai dilakukan pada tahap-tahap awal di dalam siklus kehidupan produk.
Kiranya hal ini merupakan masalah penting unutk meningkatkan permintan.
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Sebagai orang tidak akan membeli barang atau jasa  sebelum mereka
mengetahui  produk tersebut dan apa faedahnya. Promosi yang bersifat
memnritahukan penting bagai konsumen karena dapat membantu
pengambilan keputusan unutk membeli.
d. Mengingatkan
Promosi yang bersifat mengingatkan, dilakukan unutk mempertahankan
merek produk di hati masyarakat dan perlu dilakukan selama tahap
kedewasaan di dalam siklus kehidupan produk. Ini berati hak perusahaan
berusahaa unutk paling tidak mempertahankan pembeli yang ada. Jadi secara
singkat promosi berkaitan dengan upaya bagaimana orang dapat mengenal
produk perusahaan, lalu memahaminya berubah sikap, menyukai, dan yakin
untuk membeli.
3. Macam-macam Kegiatan Promosi
Komponen yang ada dalam kegiatan promosi ada empat komponen, adapun
keempat komponen tersebut adalah sebagai berikut :
a. Periklanan (advertising)
Periklanan adalah bentuk promosi nonpersonal dengan mengunakan berbagai
media yang ditunjukan untuk merangsang pembelian. Menurut kotler
(2002:658), periklanan diidentifikasikan sebagai bentuk penyajian dan
promsosi ide, barang atau jasa secara non personal oleh suatu sponsor tertentu
yang memerlukan pembayaran.
Iklan memiliki beberapa karakteristik, antara lain:
1) Suatu bentuk komunikasi yang berbayar.
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2) Nonpersonal komunikasi.
3) Menggunakan media sebagai massa massifikasi pesan.
4) Mengunakan sponsor yang teridentifikasi.
5) Bertujuan untuk meraih audiens sebanyak-banyaknya.
Berdasarkan tujuanya iklan dikasifikasikan menjadi 3 yaitu:
1. Iklan informative mempunyai cirri-ciri sebagai berikut:
a) Bertujuan untuk membentuk atau menciptakan kesadaran/ pengenalan
dan pengetahuan tentang produk atau fitur-fitur dari produk yang sudah
ada.
b) Menginformasikan perubahan harga dan kemasan produk
c) Menjelaskan cara kerja produk
d) Mengurangi ketakutan konsumen
e) Mengoreksi produk.
2. Iklan persuasive mempunyai cirri-ciri sebagai berikut:
a) Bertujuan untuk menciptakan kesukaan, prefrensi dan keyakinan
ehingga mau membeli dan mengunakan barang dan jasa.
b) Mempersuasifkan khalayak untuk memilih merk tertenu.
c) Menganjurkan untuk membeli.
d) Mengubah presepsi konsumen.
e) Membujuk untuk membeli sekarng.
3. Iklan Reminder mempunyai cirri-ciri sebagai berikut:
a) Bertujuan mendorong ulang pembelian barang dan jasa.
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b) Mengingatkan bahwa suatu produk memiliki kemungkinan akan sangat
dibutuhkan dalam waktu dekat ini.
c) Mengingatkan pembeli dimana membeli produk tersebut.
d) Menjaga kesadaran akan produk.
e) Menjalin hubungan baik dengan konsumen.
b. Personal Selling
Penjualan tatap muka adalah promosi secara personal dengan presntasi lisan
dalam suatu percakapan dengan calon pembeli yang ditujukan untuk
merangsang pembelian. Penjualan tatap muka bertujuan mempromosikan
suatu produk dengan cara mendatangai ke tempat konsumen berada, oleh
seorang wiraniaga/salesrespon. Dengan adanya kontak langsung antara
wiraniaga dan konsumen, maka terjadilah komunikasi dua arah.
Tugas seorang wiraniaga adalah sebagai berikut :
1) Memberikan informasi produk kepada konsumen.
2) Menjelaskan manfaat produk kepada konsumen.
3) Menjawab pertanyaan/argumentasi dari konsumen.
4) Mengarah konsumen agar terjadi transaksi.
5) Memberikan pelayanan purna jual.
Sifat-sifat penjualan tatap muka adalah sebagai berikut :
1) Personal atau kontak langsung dengan konsumen.
2) Tanggapan langsung atas pertanyaan/reaksi konsumen.
3) Mempererat hubungan dengan konsumen, apabila sikapnya
memuasakan.
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4) Biaya operasionalnya cukup tinggi.
c. Publisitas
Publisitas adalah suatu bentuk promosi non personal mengenai, pelayanan
atau kesatuan usaha tertentu dengan jalan menguals informasi/berita
tentangnya (pada umumnya bersifat ilmiah). Publisitas merupakan istilah
yang popular bukan saja dalam dunia promosi tetapi juga dalam dunia sehari-
hari.
d. Promosi Penjualan
Promosi penjualan adalah suatu bentuk promosi diluar ketiga bentuk diatas
yang ditujukan unutk merangsang pembelian. Promosi penjualan merupakan
suatu tindakan persuasive secara langsung yang menawarkan insentif atau
nilai lebih untuk suatu produk pada sales force, distributor atau konsumen
dengan tujuan utama untuk menciptakan penjualan yang segera. Promosi
penjualan lebih menonjolkan kepada kepada pemberian hadiah, diskon,
kupon, paket harga, dan jaminan-jaminan.
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BAB III
METODE PENELITIAN
A. Desain Penelitian
Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian yaitu
pendekatan kualitatif, yaitu pendekatan pemecahan masalah dengan
berdasarkan uraian yang tidak berwujud angka. Pendekatan kualitatif
diperoleh antara lain informasi-informasi mengenai PG MaduBaru Jogja,
berupa gambaran umum PT MaduBaru Jogja  meliputi sejarah berdirinya
PT MaduBaru, struktur organisasi dan data mengenai pelayanan pada PT
MaduBaru Jogja.
B. Waktu dan Lokasi Penelitian
1. Waktu Penelitian
Penelitian dilakukan pada awal bulan Februari sampai dengan
bulan Maret 2014.
2. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian yang dilakukan yaitu pada PG MaduBaru
Yogyakarta.
3. Subjek Penelitian
Subjek dalam penelitian ini adalah staf pemasaran pada PT.
MaduBaru Yogyakarta.
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C. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan untuk melakukan
penelitian yaitu:
1. Observasi (pengamatan)
Cara pengumpulan data dan informasi dengan cara
melakukan pencatatan secara cermat dan sistematik sehingga
sesuai dengan tujuan penelitian.
2. Dokumentasi
Cara pengumpulan data dan informasi dari catatan buku
dan laporan-laporan tertulis milik perusahaan yang terdokumentasi.
Metode ini dapat diperoleh data tentang sejarah berdirinya PT
MaduBaru Jogja, usaha dan kegiatan PT MaduBaru Jogja  serta
data lain yang berkaitan dengan pembahasan penelitian.
3. Wawancara
Wawancara adalah salah satu cara pengumpulan data.
Pelaksanaannya dapat dilakukan secara langsung berhadapan
dengan yang diwawancarai. Wawancara dapat dilakukan kepada
manajer Sirkulasi PT MaduBaru Jogja dan beberapa pihak yang
ikut terlibat dalam PT MaduBaru Jogja.
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D. Teknik Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif
yang bertujuan untuk menjelaskan kondisi yang terjadi sebenarnya secara
konkret dan nyata serta mengklasifikasikan data dari hasil penelitian.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMAHASAN
A. Data Umum Perusahaan
1. Sejarah Berdirinya perusahaan
PT.Madubaru yang berkedudukan di Daerah istimewa Yogyakarta
bergerak dibidang Agro Industri. Dengan memiliki satu Pabrik Gula dan satu
Pabrik Alkohol / Sepiritus,yang dikenal dengan nama PG/PS Madukismo.
PG/PS Madukismo merupakan satu-satunya Pabrik Gula dan Pabrik Spiritus
di DIY yang mengemban tugas untuk mensukseskan program pengadaan
pangan Nasional khususnya gula pasir dan sebagai perusahaan padat karya
PT.Madubaru juga menampung tenaga kerja dari Propinsi DIY.
Pabrik gula yang ada di daerah istimewa Yogyakarta sebenarnya sudah
ada sejak jaman hindia belanda, pada waktu itu terdapat 17 pabrik gula antara
lain: PG Pandakan, PG Ganjuran, PG Gesikan, PG Kedaton, PG Mlati, PG
Cebongan dan PG Medari. Semua pabrik gula tersebut diusahakan oleh
pemerintah Hindia Belanda.
Setelah masuknya Jepang ke wilayah Indonesia pada tahun 1942
seluruh pabrik yang ada dikuasai oleh pemerintah Jepang, Tetapi karena
situasi dalam keadaan perang tidak dapat diusahakan dengan sepenuhnya dari
17 pabrik yang ada hanya 12 yang pabrik berproduksi. Keadaan seperti ini
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berlangsung hingga proklamasi kemerdekaan RI, sejak itu semua pabrik
dikuasai kembali oleh pemerintah RI walaupun semua pabrik dalam keadaan
tinggal puing-puing karena setelah dibumi hanguskan oleh Jepang.
Setelah pemerintahan berjalan normal kembali Sri Sultan
Hamengkubuwono IX memprakarsai kembali pembangunan pabrik gula
dengan tujuan antara lain:
1. Untuk menampung kembali buruh yang telah kehilangan pekerjaan
2. Menambah kesejahteraan dan kemakmuran rakyat
3. Menambah pendapatan pemerintah pusat dan daerah
Lokasi pembangunan pabrik gula tersebut berada di Desa Tirtonirmolo
Kecamatan Kasihan Kabupaten Bantul Daerah Istimewa Yogyakarta,
Pembangunan dimulai pada tanggal 14 juli 1955 dan diresmikan oleh Presiden
Soekarno pada tanggal 29 juli 1958 sejak itu pabrik gula tersebut mulai
beroperasi.
Status perusahannya adalah Perseroan Terbatas (PT) PT. Madu Baru.
saham perusahaan tersebut 75% dibeli oleh Sri Sultan Hamengkubuwono IX
sedangkan 25% saham dimilki oleh Pemerintah RI. Unit-unit usahanya adalah
pabrik gula dan pabrik alcohol spiritus madukismo,manajemen perusahaan
dikelola oleh PT. Rajawali Nusantara Indonesia (BUMN di lingkungan
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DEPKU) dengan kontrak awal hingga 10 tahun, pada kontrak kedua dilakukan
pada tanggal 1 april 1994 hingga 31 maret 2004 sekarang PG MADUBARU
masih dikelola oleh PT. Rajawali, tetapi kepemilikan saham sekarang 65%
dimiliki oleh pihak Sri Sultan HamengkuBuwono X dan 35% milik
pemerintah RI.
Jenis tebu yang dipakai sebagai bahan baku adalah jenis BZ 132,PS
56,PS 58 dan PS 30 sebelumya bahan baku diusahakan sendiri oleh
perusahaan namun setelah dikeluarkan INPRES NO. 9 Tahun 1975 maka
bahan baku disediakan oleh petani Tebu Rakyat Intesif (TRI). Jumlah tebu
yang tersedia saat ini mencapai sekitar 500.000 ton dengan luas areal tanaman
berkisar 6.000-7.000 ha yang tersebar diwilayah Kabupaten Bantul, Sleman,
Kulon Progo, Purworejo Dan Magelang. Adapun kapasitas tebu yang diolah
saat ini adalah sekitar 3500 ton/hari.
Produk utama yang dihasilkan adalah gula SHS (Superior Head Sugar)
IA dengan jumlah produksi berkisar antara 35.000-40.000 ton/tahun. produk
tersebut sekarang telah diganti dengan Gula Kristal Putih (GKP) I, produk
sampingan yang dihasilkan adalah alkohol murni (kadar 95%) dan spiritus
bakar (kadar 94%).
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2. Visi, Misi dan Tujuan Perusahaan
1. Visi
PT Madu Baru menjadi perusahaan Agro Industri yang unggul di
Indonesia dengan petani sebagai mitra sejati.
2. Misi
a. Menghasilkan gula dan etanol yang berkualitas untuk memenuhi
permintaan masyarakat dan industri di Indonesia.
b. Menghasilkan produk dengan memanfaatkan teknologi maju yang
ramah lingkungan, dikelola secara profesional, dan inovatif,
memberikan pelayanan yang prima kepada pelanggan, serta
mengutamakan kemitraan dengan petani.
c. Mengembangkan produk / bisnis yang mendukung bisnis inti.
d. Menempatkan karyawan dan stake holders lainnya sebagai bagian
terpenting dalam proses penciptaan keunggulan perusahaan dan
pencapaian stake holder values.
3. Tujuan
Menumbuhkembangkan PT Madu Baru melalui :
a. Pertumbuhan profit yang berkelanjutan
b. Jumlah unit usaha atau jenis produk ( product overing ) bertambah.
c. Meningkatkan manfaat perusahaan bagi stake holder.
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Untuk mencapai tujuan tersebut di atas, PT Madu Baru melaksanakan
kegiatan usaha sebagai berikut :
a. Berusaha dalam bidang perkebunan tebu.
b. Berusaha dalam bidang industri pembuatan gula.
c. Berusaha dalam bidang perdagangan hasil industri gula termasuk
untuk kawasan lokal, maupun ekspor.
3. Struktur Organisasi
PT. Madu Baru mempunyai susunan organisasi yang dipimpin oleh
Administratur. Dalam menjalankan tugasnya administratur dibantu oleh
kepala-kepala bagian yang terdiri dari kepala bagian keuangan, umum,
tanaman, instalasi dan pabrikasi. Administrasi juga membawahi staf secara
langsung.
Kepala-kepala bagian membawahi kepala sub bagian dan atau kepala
seksi. Masing-masing kepala seksi membawahi sub seksi, setiap sub bagian
dan seksi mempunyai tugas dan wewenang yang telah ditetapkan oleh
direksi.
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Gambar 1 Struktur organisasi PT. Madu Baru
Setiap perangkat perusahaan memiliki tugas dan tanggung
jawab masing-masing. Berikut adalah tugas dan tanggung jawab
masing-masing :
a. Direktur
Direktur memiliki fungsi sebagai pengelola perusahaan untuk
melaksanakan kebijakan rapat umum pemegang saham (RUPS).
Berikut ini adalah tugas dari direktur :
1.Merumuskan tujuan perusahaan
2.Menetapkan strategi untuk mencapai tujuan perusahaan
DEWAN KOMISARIS
KABAG
TANAMAN
STAF
KHUSUS TLD KABAGINSTALASI
KABAG
PABRIKASI
KEPALA
PABRIK
SPRITUS
KABAG AKT. &
KEU
KABAG SDM &
UMUM
KABAG
PEMASARAN
SEK. DEKOM
DIREKTUR
KEPALA SPI
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3.Menyusun rencana jangka panjang
4.Menetapkan kebijakan-kebijakan dan pedoman-pedoman
penyusunan anggaran tahunan
5.Menetapkan rancangan Rapat Umum Pemegang Saham
6.Melakukan manajemen yang meliputi keseluruhan kegiatan
termasuk keputusan dan kebijakan yang telah ditetapkan oleh
Dewan Direksi.
7.Bertanggung jawab kepada direksi dan semua faktor produksi
8.Mengevaluasi hasil kerja pabrik setiap tahunnya.
b. Satuan Pengawasan Intern (SPI)
Satuan pengawasan interen bertanggung jawab :
1. Melakukan pengawasan melalui kegiatan audit, konsultasi, dan
pembinaan terhadap semua kegiatan dan fungsi organisasi.
2. Melakukan pengawasan atas pihak-pihak yang terkait dengan
perusahaan atas persetujuan Direktur.
3. Melakukan audit investigasi terhadap aspek penuh dan bebas
ke seluruh fungsi, catatan, dokumen, aset, dan karyawan.
4. Melakukan penugasan memiliki aspek penuh dan bebas
keseluruh fungsi, catatan, dokumen, aset, dan karyawan.
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5. Mengalokasikan sumber daya dan menentukan lingkup kerja
serta menerapkan teknik-teknik audit.
6. Memperoleh bantuan kerjasama dari personil di unit-unit
perusahaan pada saat melakukan pengawasan juga jasa-jasa
khusus lainnya dari dalam maupun luar perusahaan.
7. Menjadi counterpart bagi auditor eksternal dalam pelaksanaan
tugasnya.
c. Kepala Bagian Tanaman
Kepala Bagian Tanaman memiliki fungsi untuk membantu General
Manager dalam melaksanakan kebijakan Direksi dalam bidang-bidang
berikut :
1. Penanaman dan penyediaan bibit tebu.
2. Pemasukan areal Tebu Rakyat Intensifikasi (TRI).
3. Penyuluhan teknis penanaman tebu.
4. Rencana tebang dan angkutan tebu.
5. Kegiatan lain yang menyangkut penyediaan supply bahan baku
berupa tebu.
6. Memimpin seksi-seksi yang berada dalam bagiannya guna
mencapai tujuan dan sasaran yang ditetapkan perusahaan.
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d. Kepala Bagian Instalasi
Kepala bagian instalasi bertanggung jawab :
1. Bertanggung jawab kepada Direktur di bidang instalasi atau
mesin.
2. Mengkoordinir dan memimpin semua kegiatan di bidang
instalasi.
3. Meningkatkan efisiensi kerja alat produksi untuk kelangsungan
proses.
e. Kepala Bagian Pabrikasi
Kepala bagian pabrikasi bertanggung jawab :
1. Bertanggung jawab kepada Direktur di bidang pabrikasi.
2. Mengkoordinir dan memimpin semua kegiatan di bagian
pabrikasi.
3. Meningkatkan efisiensi proses dan menjaga kualitas produk
(gula).
f. Kepala Bagian Pemasaran
Kepala bagian pemasaran bertanggung jawab :
1. Menyusun strategi pemasaran.
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2. Mengusahakan pengembangan pasar untuk produk-produk PT.
Madubaru.
3. Mengadakan perbaikan sistem pemasaran.
4. Menilai prestasi kerja staff pemasaran.
5. Merencanakan dan mengawasi pengiriman barang dan proses
penagihan.
g. Kepala Bagian Akuntasi dan Keuangan.
Kepala bagian akuntansi dan keuangan bertanggung jawab:
1. Bertanggung jawab di bagian tata usaha, keuangan, dan
pengadaan barang perusahaan
2. Mengkoordinir dan memimpin kegiatan di bidang keuangan,
anggaran, biaya produksi, kegiatan pembelian dan penjualan.
3. Mengkoordinir administrasi tebu rakyat dan timbangan tebu
4. Mengawasi hasil produksi di gudang gula.
h. Kepala bagian Sumber Daya Manusia (SDM) dan Umum
Kepala bagian sumber daya manusia bertanggung jawab:
1. Bertanggung jawab di bagian tata usaha dan personalia
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2. Mengkoordinasi dan memimpin kegiatan pengolahan tenaga
kerja dan kesehatan karyawan
3. Mengkoordinir kegiatan pendidikan bagi karyawan
4. Bertanggung jawab pada kegiatan-kegiatan umum, seperti
pengaturan dan penggunaan kendaraan dan koordinasi
keamanan perusahaan.
i. Kepala Bagian Pabrik Spiritus/Alkohol
Kepala bagian pabrik spritus/alcohol bertanggung jawab:
1. Mengkoordinir kegiatan produksi spiritus dan alkohol
2. Melakukan evaluasi terhadap konsentrasi spiritus dan alkohol
yang diinginkan pasar.
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4. Ketenagakerjaan
Tenaga kerja merupakan salah satu unsur penting dalam melaksanakan
proses produksi di suatu perusahaan. Untuk meningkatkan produktivitas kerja
para karyawan, perusahaan harus memiliki manajemen pengendalian yang
baik terhadap tenaga kerjanya sehingga produksi perusahaan dapat
ditingkatkan, minimal dipertahankan sama dengan produksi periode
sebelumnya.
Tenaga kerja di PT. Madubaru dibedakan menjadi dua macam, yaitu :
a. Tenaga kerja tetap
Tenaga kerja tetap adalah tenaga kerja yang dipekerjakan
dalam waktu yang tidak tentu dan saat dimulai hubungan kerja,
diawali dengan masa percobaan selama tiga bulan. Karyawan
tetap bekerja sepanjang tahun selama musim giling ataupun
tidak. Tenaga kerja tetap dibedakan atas staff dan non staff.
b. Tenaga kerja PKWT (Perjanjian Kontrak Waktu
Tertentu)
Tenaga kerja PKWT ialah tenaga kerja yang dipekerjakan
untuk jangka waktu tertentu dan pada awal dimulainya
hubungan kerja tanpa masa percobaan kerja. Karyawan jenis
ini biasanya akan melamar pada musim giling dan bekerja
dengan sistem kontrak hanya selama musim giling saja.
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Karyawan tidak tetap dapat dibedakan lagi menjadi dua jenis,
yaitu :
1) Karyawan PKWT dalam
Karyawan PKWT dalam bekerja pada bagian yang terlibat
langsung dalam proses produksi, seperti karyawan
penimbangan tebu, karyawan unit gilingan, dan karyawan
unit masakan. Masa kerjanya ialah satu kali masa gilingan.
2) Karyawan PKWT luar
Karyawan musiman bekerja pada bagian sekitar
amplasemen namun tidak terlibat langsung dengan bagian
proses produksi. Karyawan yang termasuk jenis ini antara
lain pekerja lintasan rel, pekerja derek tebu, supir, dan
pembantu supir traktor, juru tulis gudang, dan pekerja
pengambil contoh tebu untuk analisa laboratorium.
Masa bekerjanya sama dengan karyawan PKWT Dalam,
yaitu satu kali masa gilingan.
Pada musim giling, PG. Madukismo beroperasi
selama 24 jam dengan pembagian tiga shift kerja untuk
karyawan bagian pabrikasi. Berikut ini adalah pembagian
jam kerja untuk tiap shift (Tabel 1).
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Table 1 Shif kerja karyawan di PT. Madu Baru
Shif Jam Mulai Jam Selesai
Pagi 05.30 WIB 13.30 WIB
Siang 13.30 WIB 21.30 WIB
Malam 21.30 WIB 05.30 WIB
5. Tenaga Kerja, Jam Kerja, dan Fasilitas Kesejahtraan
a. Tenaga kerja
Dalam jangka waktu 1 tahun, PT Madu Baru mempunyai ativitas giling
(produksi) rata – rata selama 5 bulan. Hal ini menyebabkan para
karyawan harus dibagi menjadi 2 bagian, yaitu karyawan musim giling
dan karyawan luar musim giling.
Menurut perjanjian kerja, buruh atau karyawan PT Madu Baru dibagi
atas :
1) Karyawan di luar musim giling :
a) Pegawai Non CAO (staf)
Karyawan staf diikat dengan perjanjian kerja secara
perorangan, statusnya adalah pegawai tetap. Pegawai staf
dibagi menjadi 2 yaitu :
i. Pimpinan Tata Usaha ( Pimpinan, Kepala Bagian TKU)
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ii. Pabrik ( Kabag pabrik, Employee pabrik, Masinis I, II,
dan III ).
b) Karyawan Ex CAO ( Tetap )
Karyawan diikat oleh suatu perjanjian secarta kolektif dan
statusnya hampir sama dengan pegawai non CAO ( staf ).
2) Karyawan musim giling
a) Pegawai Musiman ( Kontrak )
Karyawan diikat dengan suatu perjanjian khusus dengan
syarat - syarat tertentu dan statusnya adalah tidak tetap.
Karyawan bekerja hanya pada saat musim giling,
jumlahnya tidak tetap, tergantung kebutuhan produksi yang
dilaksanakan.
b) Pegawai borongan
Dalam hal ini diatur dengan perjanjian khusus dengan
syarat - syarat tertentu dan statusnya tidak tetap. Karyawan
bekerja apabila perusahaan memerlukan tenaga mereka.
Tetapi jika tidak diperlukan dapat diberhentikan sewaktu -
waktu dan boleh melamar lagi jika perusahaan
membutuhkan.
b. Jam kerja
PT Madu Baru memberlakukan jam kerja. Ada 2 macam jam kerja
karyawan.
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1) Untuk bagian bukan pabrik
Senin – kamis
Jam kerja 06.30 – 11.30
Jam istirahat 11.30 – 12.30
Jam kerja 13.00 – 15.00
Jumat – sabtu
Jam kerja 06.30 – 11.30
Minggu dan hari besar lainnya libur
2) Untuk karyawan dalam pabrik
Shift I jam kerja 06.00 – 13.45
Shift II jam kerja 14.00 – 21.45
Shift III jam kerja 22.00 – 05.45
c. Fasilitas untuk Kesejahteraan Karyawan
1) Fasilitas Pengobatan dan Perawatan
Untuk karyawan staf beserta keluarganya ( istri / suami
dan anak ), biaya pengobatan ditanggung sepenuhnya oleh
perusahaan, dan diberi keistimewaan tersendiri.
Untuk karyawan tetap ( biasa ) diberi pelayanan yang
sama dengan karyawan staf, namun tidak ada hak - hak
istimewa, untuk karyawan kontrak kerja musiman, diberikan
hanya untuk dirinya sendiri selama menjalankan tugas
kerjanya.
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2) Fasilitas Perumahan
Pemberian rumah dinas berdasarkan kebijaksanaan
pimpinan perusahaan, diberikan kepada staf dan karyawan
tetap dengan ketentuan didiami selama menjalankan tugas (
dinas ) dan segera dikembalikan jika telah memasuki masa
pensiun.
3) Pendidikan dan Pengajaran
PT Madu Baru memiliki sekolah ( Taman Kanak –
Kanak ) yang diperlukan anak - anak para karyawan yang
dikelola dan dibina oleh perusahaan.
4) Pakaian Dinas
Untuk karyawan staf dan karyawan tetap diberikan
pakaian dinas untuk tiap tahunnya dengan jumlah tertentu,
sedangkan untuk karyawan operator produksi mendapatkan
pakaian berupa kaos seragam tiap tahun namun tidak tentu.
5) Pensiun
Yang berhak mendapatkan pensiunan adalah karyawan
tetap ( Staf dan Ex CAO ) yang besarnya diatur oleh peraturan
khusus dengan dasar pemberian uang pensiun jika berusia di
atas 50 tahun, dan sudah bekerja untuk perusahaan sedikitnya
20 tahun.
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6) Fasilitas Lain
Fasilitas yang lain berupa adanya angkutan bus sekolah
khusus untuk anak – anak karyawan PT Madu Baru, rekreasi
bagi keluarga dalam tiap tahun, jatah susu, jatah pembelian
gula sebesar harga pokok dengan jumlah yang dibatasi.
6. Lokasi Perusahaan
Lokasi pabrik guka dan spiritus Madukismo terletak di jalan yang
dahulunya juga digunakan untuk pabrik gula Padokan Kelurahan
Tirtonirmolo, Kecamatan Kasihan, Kabupaten Bantul, Propinsi Daerah
Istimewa Yogyakarta. Kurang lebih 5 km disebelah selatan kota
yogyakarta, penentuan ini didasarkan pada pertimbangan-pertimbangan
sebagai berikut :
a. Bahan baku
Areal penanaman tebu meliputi Kabupaten Bantul, Sleman, Kulon
Progo, Purworejo Dan Magelang.
b. Transportasi
Lokasi pabrik yang dekat dengan kota sehingga mempermudah
distribusi
c. Tenaga kerja
Sebagian besar karyawan PG Madukismo merupakan karyawan
musiman yang berasal dari penduduk sekitar.
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7. Sistem Penjualan Kredit Gula Pasir PT Madu Baru
A. Order Penjualan
a. Membuat Surat Penawaran Harga dan mengirimkannya kepada
Calon Pembeli.
b. Membuat Surat Kontrak Jual Beli dibuat rangkap 3 dan
ditandatangani oleh Kabag Pemasaran, kemudian
didistribusikan:
i. Lembar 1 untuk Seksi Gudang Hasil Gula Pasir.
ii. Lembar 2 untuk Bea Cukai.
iii. Lembar 3 diarsip secara permanen berdasarkan nomor urut.
c. Membuat Delivery Order untuk dokumen pengiriman rangkap 4.
Dokumen ini berisi informasi penting mengenai jenis barang,
kualitas, harga, syarat, dan masa sewa gudang yang
ditandatangani oleh Kabag Pemasaran, kemudian
didistribusikan:
i. Lembar 1 dan 2 diarsip secara permanen berdasarkan nomor
urut.
ii. Lembar 3 dan 4 untuk Seksi Gudang Hasil Gula Pasir.
d. Membuat Faktur Penjualan rangkap 4 dan ditandatangani oleh
Kabag Pemasaran, kemudian didistribusikan :
i. Lembar 1 untuk Pembeli.
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ii. Lembar 2 diarsip secara sementara berdasarkan tanggal untuk
dasar penagihan.
iii. Lembar 3 dan 4 untuk Bagian Akuntansi dan Keuangan.
e. Membuat Nota Penjualan rangkap 4, dan Surat Pengantar
rangkap 4 yang ditandatangani oleh Bagian Pemasaran.
Kemudian masing – masing didistribusikan :
i. Lembar 1 untuk Pembeli.
ii. Lembar 2 diarsip secara sementara berdasarkan tanggal untuk
dasar penagihan.
iii. Lembar 3 dan 4 untuk Bagian Akuntansi dan Keuangan.
f. Membuat Faktur Pajak Penjualan rangkap 3 dan ditandatangani
oleh Kabag Akuntansi dan Keuangan, kemudian didistribusikan :
i. Lembar 1 dikirimkan kepada pembeli untuk penagihan.
ii. Lembar 2 untuk Bagian Akuntansi dan Keuangan.
iii. Lembar 3 diarsip secara permanen berdasarkan nomor urut
bersama SJK lembar 2 dan FP lembar 2.
B. Pengiriman
a. Meneliti kebenaran Delivery Order lembar 3 dan 4.
b. Mengeluarkan gula pasir setelah ada surat persetujuan sub DO
dari Bagian Pemasaran.
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c. Membuat Surat Jalan Keluar rangkap 4 dan meminta
tandatangan Kasie Gudang Gula Pasir, kemudian
didistribusikan :
i. Lembar 1 untuk Pengemudi.
ii. Lembar 2 untuk Bagian Pemasaran melalui Pos Satpam.
iii. Lembar 3 untuk Bea Cukai.
iv. Lembar 4 diarsip secara permanen berdasarkan nomor urut
bersama Delivery Order lembar 3 dan 4.
C. Bagian Akuntansi dan Keuangan
a. Meneliti Kebenaran Faktur Penjualan lembar 3 dan 4,
kemudian memproses dalam Jurnal Memorial.
b. Meneliti kebenaran Faktur Pajak Penjualan kemudian
memproses dalam Daftar Utang PPN.
c. Menerima Bukti Transfer dari Pembeli dan memproses dalam
Jurnal Penerimaan Kas.
5. Pemasaran
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakuan perusahaan
unutk memperoleh laba yang dapat digunakan untuk mempertahankan
kelangsungan hidup peusahaan dan untuk membiayai berbagai macam
kegiatan dalam perusahaan.
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a. Produk
PT MaduBaru Yogyakarta sebagai perusahaan yang menyediakan
gula kemasaan yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen.
Berdasarkan jenis gula kemasan yang diproduksi PT
MaduBaru Yogyakarta adalah sebagai berikut :
1) Gula kemasan mesin ½ Kg
Gula MK kmasan ½ Kg ini tidk memiliki perbedaan dena gula
MK 1 KG, hanya ukuran kemasan dan beratnya saja yang
berbeda.
2) Gula Kemasan Mesin 1 Kg
Gula kemasan 1 Kg merupakan salah satuproduk gula
kemasan dari PT MaduBaru  yang berlabel MK dengan
kemasan berwarna merah dan biru.
3) GuLa Kemasan MK Manual
Gula ini sama dengan produk gula PT Madu Baru yang lain
hanya saja cara pengemasanya yang berbeda dengan cara alat
pres manual.
4) Gula Kemasan Polos
Gula ini kualitasnya sama dengan gula lainya hanya saja
kemasan yang digunakan plastik bening polos tanpa label MK.
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b. Harga
Rincian harga gula per kilogram produksi PT MaduBaru adalah bulan
Maret.
1) Gula kemasan label MK 1 Kg : Rp. 11.100
2) Gula kemasan label MK ½ Kg: Rp. 11.300
3) Gula Polos 1 Kg : Rp. 10.700
4) Gula Kemasan Manual 1 Kg : Rp. 10.800
c. Distribusi
Barang barang yang telah jadi akan dipasarkan kepada para pembeli.
Biasanya para distributor datang kepabik untuk menawar barang dan
apabila harga cocok barang akan dibawa oleh pembeli, tapi apa bila
pembeli akan menitipkan barang digudang, PT MaduBaru juga
memperbolehkan dengan biaya penitipan lima ribu rupiah perhari.
Sejak tahun 1998 sampai dengan sekarang gula poduksi PT
MaduBaru Yogykarta dijual bebas, gula produksi perusahaan dijual
sendiri. 25% gula produksi dikemas di dalam pabrik dengan kemasan
1 kg dan ½ kg. Sedangkan yang lain dikemas dengan plastik berlogo
dan harganya berbeda. Selain itu saran penjualan juga ditujukan ke
pasar tradisional, supermarket, swalayan dan toko.
d. Promosi
Promosi merupakan sala satu cara yang tepat untuk memperkenalkan
produk yang dihasilkan perusahaan dan mneningkatkan penjualan.
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Dengan promosi diharapkan dapat mempengaruhi konsumen terhadap
produk yang ditawarkan sehingga akan terjadi transaksi jual beli.
Bentuk-bentuk promosi yang dilakukan perusahaan :
1. Periklanan
Kegiatan periklanan yang diakukan oleh PT MaduBaru
dengan cara iklan melalui radio dan surat kabar.
2. Promosi penjualan
Promosi penjualan yang dilakukan PT MaduBaru adalah
dengan cara memberikan harga yang lebih murah jika
pembelian dalam jumlah besar lebih dari 100 Kg. Selain itu
juga sering mengikuti bazar yang diadakan oleh dinas
perkebunan dan perdagngan.
3. Personal selling
Kegiatan pesonal selling yng dilakukan oleh PT Madubaru
mengunakan tenaga sales. Dengan mendatangi pasar
tradisional, toko dan outlet seperti swalayan Progo, carrefur.
4. Publisitas
Kegiatan publisitas yang dilakukan PT Madu Baru yogyakarta
dengan cara menjadi sponsor dalam kegiatan hari nasional,
keagamaan, dan perlombaan keolahragaan yang diadakan oleh
warga sekitar perusahaan.
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B. Pembahasan
1. Pembahasan Pelaksanaan Promosi PT. Madu Baru Yogyakarta
Berdasarkan dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa kegiatan promosi
sangat penting adanya dan harus dilakukan oleh peusahaan. Pada umumnya
promosi digunakan sebagai alat untuk berkomunikasi dan menjalin hubungan
baik dengan masyarakat luas terhadap produk yang ditawarkan oleh
perusahaan. kegiatan promosi merupakan alat unutk menciptakan hubungan
terhadap konsumen agar mengetahui produk yang diproduksi perusahaan agar
memberikan image baik terhadap perusahaan dalam menciptakan kepercayaan
terhadap konumen dan meningkatkan volume penjualan yang diharapkan.
Kegiatan promosi yang dilakukan PT Madu Baru Yogyakarta dalam
prakteknya didasarkan pada beberapa tujuan berikut:
a. Memberitahukan pasar tentang produk yang dijual oleh PT Madu Baru
Yogyakarta.
b. Membangun kesadaran akan produk yang ditawarkan PT Madu Baru
Yogyakarta.
c. Membujuk konsumen dengan menciptakan kesan positif tentang
kualitas produk.
d. Memposisikan produk dengan para pesaing.
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Dalam kegiatan usahanya PT Madu Bru Yogyakarta telah menggunakan
empat komponen bauran promosi, promosi tersebut adalah periklanan,
publisitas, personal selling, promosi penjualan
Berikut ini akan dibahas mengenai empat alat promosi yang dilakukan
oleh PT Madu Baru Yogyakarta dalam memasarkan produk :
a. Periklanan
Kegiatan periklanan yang dilakukan PT Madu Baru
Yogyakarta lebih ditekankan pada pemasangan spanduk karena
menurut perusahaan hanya pemasangan spanduk saja yang dipandang
untuk saat ini lebih efektif. Pemasangan iklan melalui radio dan surat
kabar tidak dilakukan perusahaan. Alasan bagi perusahaan mengapa
tidak melakukan kegiatan periklanan di media yaitu:
1. Biaya yang besar.
2. Konsekuensi distribusi.
3. Gudang yang belum merata
b. Promosi penjualan
Kegiatan promsosi penjualan yang dilakukan PT. Madu Baru
merupakan sarana unutuk meningkatkan daya jual yang di lakukan
perusahaan yaitu dengan penjualan dilakukan dengan system
penjualan ke Ritel modern/koperasi/institusi. Aktif berperan serta pada
even/kegiatan yang pesertanya banyak diikuti oleh target market gula
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(mengikuti bazaar yang dilakukan oleh dinas perkebunan dan dinas
perdagangan yang diadakan disekitar bantul). Hal tersebut sudah
cukup efektif menarik konsumen baru unutkmengunakan produk gula
dari PT Madu Baru Yogyakarta.
c. Personal selling
Seperti telah diuraikan di atas, personal selling dilakukan
dengan jasa seorang sales yang siap mengantarkan barang yang telah
dipesan konsumen karena PT Madu Baru Yogyakarta. System yang
ditempuh bagian oprasional dengan system jemput bola. Kegiatan ini
mengingat persaingan produk yang sama dari perusahaan lain
sehingga sales harus mencari outlet dan swalayan. Dalam
memudahkan mekanisme kerja maka pihak perusahaan membagi
menjadi beberapa wilayah yaitu
Tabel 2. Nama  dan wilayah Sales di PT. Madu Baru
No Nama Wilayah
1 Andi Kota Yogyakarta
2 Putu Kota Yogyakarta dan sleman
3 Darmaji Kulon Progo
4 Rendra Gunung Kidul
5 Nur Hidayat Bantul
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Lewat jasa sales seperti ini maka akan terjadi tatap muka
langsung dengan konsumen sehingga informasi dari perusahaan
tentang produk-produk perusahaan bisa disampaikan dengan jelas
kepada konsumen. Kegiatn pemasaran dengan cara di atas saa ini lebih
diandalkan oleh perushaan untuk menarik konsumen, walaupun
membutuhkan waktu yang lama unutk memasarkanya karena harus
mendatangi satu-persatu toko, outlet, dan swalayan yang berpotensi
memesan produk
Kurang optimialnya pemasaran yang dilakukan sales
mengakibatkan naik dan turun jumlah pembelian yang ada di
perusahaan, seperti tabel dibawah ini dari tahun 2010 sampai dengan
2013.
Tabel 3. Data Penjualan PT. Madu Baru
No Tahun Jumlah (Ton)
1 2010 2.735.246
2 2011 3.253.636
3 2012 3.212.345
4 2013 3.167.101
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Sesuai data yang tertera  pada di tabel terlihat data penjualan
tiap tahunnya. PT Madu Baru Yogyakarta. Perusahaan menekankan
pada personal selling agar tercapai :
1. Mempermudah konsumen dalam melakukan proses pemesanan
agar lebih loyal terhadap perusahaan.
2. Penyampaian informasi mengenai jenis produk yang dihasilkan
perusahaan, kualitas produk, dan harga dapat di informasikan
sesuai dengan kenyataan tanpa rekayasa.
3. Meningkatkan volume penjualan PT Madu Baru yogyakarta
d. Publisitas
Program promosi ini akan mendukung program promosi yang
lain dalam menjalankan promosinya yang berhubungan dengan
pihak luar perusahaan baik masyarakat maupun lembaga-lembaga
pemerintah dan swasta. Kegiatan publisitas yang sering digunakan
adalah menjadi sponsor dalam kegiatan-kegiatan masyarakat
seperti hari proklamasi RI, hari besar agama,dan acara kegiatan
olahraga yang diadakan oleh masyarakat sekitar perusahaan..
Perusahaan PT Madu Baru Yogyakarta selain menjadi sponsor
juga memberikan beasiswa kepada pegawainya yang memiliki
prestasi terutama di bidang olahraga. Kegiatan tersebut untuk
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membangun citra perusahaan yang peduli terhadap prestasi yang
dimiliki oleh pegawainya.
Perusahaan PT Madu Baru Yogyakarta juga melakukan
publisitas melalui agro wisata yang terdapat di dalam perusahaan,
wisata ini terletak di lingkungan kerja PG Madukismo Bantul
Yogyakara.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang analisis strategi
promosi pada PT MADUBARU Yogyakarta, penulis menyimpulkan sebagai
berikut:
1. Strategi promosi yang dilakukan oleh PT. MADUBARU Yogyakarta
menggunakan empat kegiatan promosi, kegiatan tersebut yaitu periklanan,
promosi penjualan, personal selling, dan publisitas. Yang pertama
Kegiatan periklanan yang ada pada PT. MADUBARU masih belum
optimal karena biaya yang besar, konskuensi distribusi, dan gudang yang
belum merata.
2. Promosi penjualan yang dilakukan PT. MADUBARU Yogyakarta dengan
mengikuti even yang dadakan dinas terkait, mengikuti bazar dan
melakukan penjualan ke pasar modern seperti market/koprasi/institusi,
karna promosi penjualan merupakan daya tarik untuk konsumen agar
meningkatkan volume penjualan dalam jangka pendek.
3. personal selling , hal tersebut dikarenakan produk yang dihasilkan adalah
barang konsumsi. Untuk itu diperlukan seles untuk bertatap muka
langsung dengan pemilik outlet ,toko dan bisa langsung menjelaskan gula
yang ditawarkan, kemasan, harga, dan kualitas gula.
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4. Kegiatan publisitas yang dilakukan PT. MADUBARU Yogyakarta cukup
baik karena perusahaan menjadi sponsor dalam kegiatan yang diadakan
masyarakat dan hari besar lain. Perusahaan juga memberikan beasiswa
kepada pegawai yang berprestasi di olahraga.
B. Saran
Setelah diadakan penelitian dan pembahasan seperti diatas, maka dalam
hal ini penulis memberikan saran yang nantinya agar dapat dijadikan bahan
pertimbangan dalam mengambil keputusan oleh perusahaan. saran tersebut
diantaranya adalah sebagai berikut:
1. Lebih meningkatkan loyalitas terhadap sales, agar memotivasi kinerja
karyawan. Dan menambah sales di daerah daerah tertentu agar
promosinyang dilakukan semkian luas
2. Promosi penjualalan yang dilakukan perusahaan sudah bagus untuk itu
ditamabah lagi agar berfariasi, dengan memberikan diskon, harga
khusus, hadiah dalam pembelian jumlah tertentu
3. Publisitas yang dilakukan perusahaan sudah baik agar lebih
dipertahankan.
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